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Durante el primer semestre del año 2018 se llevó a cabo la práctica profesional como 
estudiante de Negocios Internacionales en la Cámara de Comercio Hispano Colombiana, en 
la ciudad de Bogotá., la cual tuvo lugar en el área de Comercio Exterior, desempeñando la 
labor de Asesora de Comercio Exterior. 
La Cámara de Comercio Hispano Colombiana, es una institución de carácter corporativo, 
sin ánimo de lucro, reconocida oficialmente por el estado español, a través del Ministerio de 
Economía y con personería jurídica reconocida por el Ministerio de Justicia de Colombia. Es 
por tanto un órgano de asociación civil que excluye toda actividad con ánimo de lucro. Para 
responder a las necesidades de los/as empresarios/as españoles/as y colombianos/as, la 
Cámara ha venido adaptando, en el transcurso de los años, tanto su infraestructura como sus 
funcionamientos, conservando como punto de referencia el objeto para el cual fue creada: 
fortalecer y fomentar el desarrollo de las relaciones económicas, comerciales, industriales y 
turísticas entre España y Colombia. 
La pasantía permitió experimentar diversos enfoques del comercio exterior y las 
relaciones internacionales, a su vez permitieron conocer cómo se trabaja en equipo, la 
representación de empresas españolas en Colombia y afianzaron los conocimientos teóricos 
que se adquirieron en los años de estudio de la carrera de Negocios Internacionales. 
Adicionalmente, en el transcurso de las prácticas se desarrolló este informe y trabajo de grado 
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el cual consistió en la implementación de un Boletín de Noticias y de redes sociales con el 
fin de modernizar un poco las actividades llevadas por la empresa y acercar un poco los dos 
países por medio de estas herramientas. 
1. CONTEXTUALIZACIÓN DEL ESCENARIO DE PRÁCTICAS. 
1.1 CÁMARA DE COMERCIO HISPANO COLOMBIANA 
Entidad sin Ánimo de lucro con NIT No. 860.020.480-8  con escritura pública  No. 
004434  otorgada por el Ministerio de justicia y de Derecho de Bogotá  D.C. del 26 de 
diciembre de 1960 bajo el número 00012721 del Libro I de las entidades sin ánimo de lucro 
denominada Cámara de Comercio Hispano Colombiana. 
Fue un 19 de agosto de 1.960, cuando se abrieron oficialmente las puertas de la 
Cámara de Comercio Hispano-Colombiana. La idea de fundar esta institución, que un grupo 
de empresarios colombianos y españoles venía gestando de tiempo atrás, tomó cuerpo en 
1960 y se transformó en el motor del cada vez más pujante intercambio comercial entre las 
dos naciones.  
La Cámara de Comercio Hispano Colombiana como entidad sin ánimo de lucro líder 
en la promoción de actividades económicas y comerciales entre España y Colombia, 
posicionada como la mejor consultora en temas comerciales y de inversión entre los dos 
países está comprometida con la sostenibilidad y la Equidad Laboral, actúa como empresa 
socialmente y familiarmente responsable, contribuyendo éticamente al desarrollo de las 
regiones en donde opera, a través de la puesta en marcha de iniciativas que proporcionen 
valor agregado en beneficio de sus grupos de interés.  
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La Cámara Hispano Colombiana cuenta con certificación ISO9001.2008 con Bureau 
Veritas desde año 2008 en cuanto a la prestación de servicios de asesoramiento para 
fortalecer las relaciones y el intercambio comercial de productos y servicios entre 
empresarios/as Españoles/as y Colombianos/as. 
Identificación y planeación de oportunidades de negocios entre países, tales como, Ferias y 
Misiones Comerciales, Convenios y servicios asociados, entre ellos la implantación de 
oficina en Colombia y análisis económicos y de mercados.  
Además de la comercialización y alquiler de Salones para eventos empresariales y sociales. 
(Cámara de Comercio Hispano Colombiana, 2017) 














Actuar en el interés de nuestros/as socios/as, empresas colombianas, españolas y de la 
Administración española, promoviendo el Comercio entre España y Colombia, prestando 
servicios oportunos de alta calidad, de manera profesional e íntegra y ayudando a crear 
espacios propicios para la generación de nuevos negocios que incrementen el volumen de 
intercambio comercial y de inversiones entre los países. 
1.3 Visión  
Ser la institución líder en la promoción de actividades económicas y comerciales entre 
España y Colombia, posicionándola como la mejor consultora en temas comerciales y de 
inversión entre los dos países. 
1.4 Valores Institucionales 
La Cámara de comercio Hispano Colombiana se caracteriza por generar ante todo un 
ambiente de trabajo propicio y agradable entre el personal;  atentos y receptivos a los cambios 
y, sobretodo, de compromiso con la Institución, sus objetivos y su personal. Además se busca 
mantener los canales de comunicación abiertos con nuestros socios y en general, a todos los 
empresarios Hispano-colombianos, para favorecer el intercambio comercial y la circulación 
de información relevante. La solidez de esta Institución se basa en tres pilares fundamentales 
como son: La integridad, la excelencia y Vocación de servicio. 
Integridad: En la Cámara de Comercio Hispano Colombiana nos caracterizamos por 
ser personas con un profundo sentido ético y moral, reconocemos y vivimos nuestro código 
de valores, nos comportamos de manera transparente, somos honrados, coherentes entre lo 
que pensamos, decimos y actuamos.  Obramos de manera recta y clara. 
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Fomentamos prácticas de solidaridad y cooperación, establecemos nuestras 
relaciones internas y externas a partir de la confianza, sinceridad y respeto,  cuidándonos de 
cumplir siempre nuestras promesas;  comprometiéndonos cabalmente con el cumplimiento 
de nuestros objetivos. 
Excelencia: Somos personas comprometidas con la excelencia. Actuamos con un 
marco de referencia que nos exige mejorar de manera continua y entendemos que nuestro 
compromiso va más allá de actuar bien, nos esforzamos por obtener resultados sobresalientes 
para la sociedad. 
Vocación de servicio: En la Cámara hispano colombiana mantenemos una actitud 
permanente de servicio para proporcionar a nuestros afiliados y clientes atención amable e 
inmediata. (Cámara de Comercio HispanoColombiana, 2018) 
1.5 Servicios 
SERVICIOS OFRECIDOS POR LA CCHC 
Misiones Comerciales Registros Sanitarios ante INVIMA 
Ferias Comerciales (Nacionales o 
Internacionales) 
Registro único de Proponente – RUP 
Oficina de Representación en Colombia Oficina Virtual 
Agendas Comerciales Inteligencia de Mercados 
Constitución de Empresas Búsqueda de Socio/a Comercial 
Registro de Marcas y Patentes Contactos Comerciales 
Logística y Difusión Seguro Internacional 
ShowRoom Alquiler de Oficinas y Salones 
 
 





1.6 Actividades asignadas al cargo 
Dentro de las actividades que fueron asignadas por la Cámara de Comercio Hispano 
Colombiana para el cargo de Asesora de Comercio Exterior y que fueron de gran aporte  al 
perfil profesional, al desarrollo de la formación como estudiante de Negocios internacionales 
y al cumplimiento de los objetivos institucionales fueron las siguientes:  
 Misiones Comerciales Directas o Indirectas, con empresas españolas y colombianas, 
donde como Asesora se debía representar y crear una Agenda Comercial para la visita 
de la delegación, evaluando e identificando oportunidades comerciales por medio de 
encuentros o reuniones para las delegaciones inscritas en dicha misión. Tiene una 
duración de un mes o mes y medio. 
 Agendas Comerciales Individuales, en la cual una empresa quiere llegar y ofrecer su 
producto o servicio a otra con mayor presencia en el país y buscan algún contrato 
para poder proveer a esta. 
 Ferias Nacionales e Internacionales, donde se debe contactar a empresas colombianas 
o españolas para que asistan a los diferentes eventos realizados para un sector 
específico de la economía. Tales ferias fueron: Feria BIEMH (Maquina y 
Herramienta) en Bilbao, España., Encuentro empresarial de Desarrollo Tecnológico 
en Málaga, España., Alimentec (Sector de alimentos y bebidas) en Bogotá, 
Colombia., Feria Meat Attraction 2018 (Sector Cárnico) en Madrid, España., Feria 
Internacional de Bogotá (Sector Metalmecánico). 
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 Creación de Bases de Datos, servicio ofrecido por la CCHC donde se crea un listado 
de empresas colombianas españolas con contactos de interés por un empresario o 
compañía. 
 Consultas que se reciben por medio de la página web o por LinkedIn donde se 
resuelven dudas y se adquieren nuevos contratos de los diversos servicios ofrecidos 
por la CCHC. 
 Investigación de mercados y presentación de informes sobre algún sector de la 
economía o empresas de interés. 
 Búsqueda de Socio Comercial, ya sea colombiano o español, donde se crea una 
agenda con un número de reuniones donde estas personas están interesadas en algún 
tipo de producto o servicio y se reúnen a cerrar tratos. 
 Llevar a cabo el boletín de noticias, donde semanalmente se recopila información que 
represente una oportunidad de inversión para Colombia o España y se hacen públicas 
estas noticias el viernes de cada semana. 
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1.9 Política de Calidad:  
Sistema Integrado de Gestión de Calidad - Política de Igualdad de Género: La 
Cámara de Comercio Hispano Colombiana como entidad sin ánimo de lucro líder en la 
promoción de actividades económicas y comerciales entre España y Colombia, posicionada 
como la mejor consultora en temas comerciales y de inversión entre los dos países está 
comprometida con la sostenibilidad y la Equidad Laboral, actúa como empresa socialmente 
y familiarmente responsable, contribuyendo éticamente al desarrollo de las regiones en donde 
opera, a través de la puesta en marcha de iniciativas que proporcionen valor agregado en 
beneficio de sus grupos de interés. 
Su política de calidad está basada en la búsqueda continua del mejoramiento de los 
servicios de promoción y ejecución de actividades comerciales entre España y Colombia, 
como también de sus procesos internos y del mismo sistema de Gestión de Calidad.  
Se preocupa constantemente porque sus Socios, Entidades, Empresarios/as y 
Usuarios/as  y demás partes interesadas se sientan satisfechos/as con la prestación del servicio 
y para ello mantienen y proveen servicios con todos los estándares de calidad, oportunidad y 
eficacia, para así, lograr mayor posicionamiento y mantener e incrementar su staff de 
afiliados/as. 
Se caracteriza por ser un equipo de trabajo competente, comprometido y con un 
profundo sentido ético y moral; en beneficio de sus grupos de interés, tiene como pilar la 
defensa de los derechos humanos, es por ello que busca generar oportunidades de mejora 
continua que garanticen un ambiente organizacional de equidad, confianza, solidaridad y un 
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adecuado clima laboral sustentado en el desarrollo de programas con estrategias que incluyen 
el respeto a la diversidad, la igualdad de trato, oportunidades y la conciliación de la vida 
personal, laboral y familiar con corresponsabilidad social entre mujeres y hombres. De esta 
forma consolida relaciones equitativas, evitando cualquier forma de discriminación, acoso 
sexual y/o laboral. (Cámara de Comercio Hispano Colombiana, 2017) 



















Al entrar a la Cámara de Comercio Hispano Colombiana, se evidenció que a pesar de 
ser una institución gremial de dos países (España y Colombia) no se utilizaban herramientas 
tan necesarias como lo son las redes sociales o un Boletín de Noticias, que facilitaran la 
comunicación y el conocimiento por parte de los empresarios de los diversos sectores de la 
economía de estos países, que hiciera que las relaciones bilaterales se fortalecieran y 
aumenten generando mayores ingresos a las empresas y por ende Colombia tenga mayor 
participación en España y viceversa.  
Por esta razón, la página web de la empresa no estaba generando la ayuda necesaria 
para que la CCHC lograra llegar a empresas que dentro de sus proyectos estuviera 
internacionalizarse. Asimismo, se propuso a las directivas de la Cámara la creación de un 
boletín de Noticias dividido por sectores y que integrara noticias con posibilidades 
comerciales tanto para Colombia como para España. Como también, la implementación de 
la red social LINKEDIN con el fin de crear perfiles a cada uno de los colaboradores y por 
medio de publicaciones de los diversos servicios ofrecidos por la Cámara, crear Misiones 
Comerciales y plantear encuentros entre las empresas Hispano-Colombianas. 
Estas problemáticas encontradas dentro de la Cámara de Comercio Hispano 
Colombiana serán desarrolladas a lo largo del desarrollo de las prácticas profesionales con el 
apoyo de la Directora de Comercio Exterior y la persona encargada del área tecnológica de 
la empresa, puesto que, identificaron que a través de estas herramientas muchas empresas 
querrían contratar con la Cámara y crear nuevas relaciones comerciales en otro país, 
generando así una manera más fácil y directa de crear contactos internacionales y que estas 
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compañías se afilien a la institución, ampliando sus bases de datos y aportando a la economía 



















3.1 Objetivo General 
Implementar herramientas tecnológicas para crear y fortalecer las relaciones entre 
Colombia y España. 
3.2 Objetivos Específicos 
 Crear el espacio en la página web para un Boletín de Noticias donde las 
empresas  españolas puedan entrar e informarse de posibles oportunidades en el país. 
 Implementar una herramienta como LinkedIn donde se creen perfiles a cada 
uno de los trabajadores de la Cámara, de manera que se pueda tener una relación más 
cercana con los empresarios colombianos y españoles. 
 Diseñar estrategias para el mejoramiento competitivo de la CCHC con 
respecto a otras Cámaras, teniendo como principal aliado a los empresarios españoles y 
colombianos. 









4. REFERENTES TEÓRICOS 
4.1 Cámaras de Comercio: 
La cámara de comercio es una forma de red de negocios local, que tiene como 
objetivo crear un mayor interés en las empresas. Los propietarios de negocios en las ciudades 
y pueblos forman estas sociedades locales para defenderse en nombre de la comunidad 
empresarias. 
Es una organización formada por los ciudadanos que invierten su tiempo y dinero en 
un programa de desarrollo conjunto de la comunidad; con el fin de mejorar el bienestar de la 
economía, la ciudadanía y la cultura del área. Los miembros de las empresas locales eligen a 
un consejo de administración y/o el consejo ejecutivo para establecer la política de las 
cámaras. 
La cámara de comercio tiene dos funciones primarias: la primera, es actuar como el 
portavoz de la comunidad empresarial y profesional y traducir el pensamiento de grupo de 
sus miembros en acción; la segunda, es hacer que un producto específico o un tipo de 
servicios puedan ser más eficaces para ser beneficiosos para la organización de la comunidad 
y sus miembros, como un todo. 
La misión de esta es crear un ambiente en el que los negocios puedan prosperar. La 
principal función de una Cámara de Comercio es fomentar el interés por las posibilidades de 
los negocios locales. Dinero, planificación, inspiración y una guía, dependen del trabajo de 
los miembros de los comités y de sus elecciones.  
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La Cámara trabaja para el desarrollo industrial y empresarial, con el fin de fomentar 
la aparición de nuevos residentes con sus ingresos en esa comunidad. Proporciona mayores 
oportunidades educativas, ayuda a las empresas con técnicas promocionales y lo último en 
marketing. Funciona para que la población sea mayor, asegurándose clientes e ingresos 
adicionales. Trabaja para el creciente desarrollo de las autopistas, para las áreas recreativas, 
las industrias nuevas, y la expansión de las industrias existentes; todo focalizándose en el 
incremento la demanda de servicios. (Dinero, 2015) 
4.2 Redes sociales en la empresa: 
Potenciar la imagen de una marca o empresa y conocer más a sus clientes, son algunas 
de las cuestiones que explican el aumento del uso de las redes sociales a nivel empresarial. 
Aunque también son consideradas una excelente y enriquecedora herramienta para mejorar 
el servicio que brindan, no sólo a los consumidores sino además al público interno de las 
organizaciones. De este modo, las comunidades virtuales posibilitan estar en contacto con 
los públicos relacionados con la empresa, aprovechando más y mejor las oportunidades. 
Para poder incorporar las redes sociales en el ámbito laboral, las compañías suelen 
optar por crear foros de debate o redes sociales a medida, e incluso eligen explotar de una 
manera más abierta a las redes sociales ya existentes.  
En algunos casos, por ejemplo, deciden crear un foro en LinkedIn, una página o 
grupo en Facebook o un hastag dentro de Twitter, para que los clientes y el público en 
general puedan mantenerse al tanto sobre las últimas novedades de la marca. Si bien hay más 
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de mil redes sociales, es incuestionable que Twitter y Facebook gozan de mayor popularidad 
entre los usuarios con perfiles activos. 
En la actualidad, el empleo de las redes sociales por parte de las empresas es 
condición básica e indispensable para poder interactuar con los clientes. Los usuarios de este 
tipo de comunidades virtuales se encuentran constantemente influenciados, siendo éste un 
factor determinante que incide en las decisiones de compra del usuario. 
Por medio de su presencia en los Social Media, las compañías tienen la posibilidad de 
recomendar su página a sus contactos, quienes a su vez pueden recomendarla a sus amigos. 
(Aniel, 2014)  
4.3 E-Commerce:  
El e-commerce consiste en la distribución, venta, compra, marketing y suministro de 
información de productos o servicios a través de Internet.  
Originalmente el término se aplicaba a la realización de transacciones mediante 
medios electrónicos, como por ejemplo el intercambio electrónico de datos. Sin embargo, 
con el advenimiento de la Internet a mediados de los años 90, comenzó el concepto de venta 
de servicios por la red, usando como forma de pago medios electrónicos como las tarjetas de 
crédito. Desde entonces, las empresas han estado preocupadas por mantenerse a la 
vanguardia y poder ofrecer lo que hoy en día sus clientes están demandando. 
Por otra parte, personas han visto en esta nueva manera de hacer negocios una gran 
oportunidad para emprender y tener una actividad comercial propia en la que triunfan cuando 
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entienden que en el e-commerce no existen barreras ni fronteras, y que el espacio geográfico 
no es el que determina el target; que se deben tener presentes muchos aspectos y ver la otra 
cara de la moneda; que sin creatividad y sin ofrecer una propuesta de valor realmente 
diferenciadora se hace complicado surgir en este amplio mundo como unos grandes 
vencedores. (Cristina Rodríguez Merino, 2015) 
4.4. LinkedIn: 
LinkedIn es una red social fundada en diciembre de 2002 y lanzada en mayo de 
2003 por Reid Hoffman, Allen Blue, Konstantin Guericke, Eric Ly y Jean-Luc Vaillant. 
En este momento LinkedIn es la mayor red profesional del mundo y cuenta con más 
de 150 millones de usuarios en más de 200 países y territorios. En España ya ha superado 
los 3 millones de usuarios. LinkedIn es una red social profesional, es decir, está orientada 
más a relaciones comerciales y profesionales que a relaciones personales y por tanto en esta 
red social lo que encontrarás son empresas y profesionales que buscan promocionarse, 
hacer networking y negocio. (Berto López, 22) 
4.5 Marketing Online: 
El marketing digital (o marketing online) es un concepto muy amplio, ya que engloba 
todas aquellas acciones y estrategias publicitarias o comerciales que se ejecutan en los medios 
y canales de internet: webs y blogs, redes sociales, plataformas de vídeo, foros, etc.  
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Este fenómeno viene aplicándose desde los años 90 como una forma de trasladar las 
técnicas offline al universo digital.  
Paralelamente al tremendo desarrollo y evolución de la tecnología digital, el 
marketing online ha ido experimentando, de manera progresiva y muy rápida, profundos 
cambios tanto en las técnicas y herramientas utilizadas (y en su complejidad) como en las 
posibilidades que ofrece a los receptores.  
Las ventajas del marketing digital o marketing online 
El marketing digital es una estrategia imprescindible para las marcas por la gran 
oportunidad de crecimiento, posicionamiento y difusión que representan. Los clientes 
potenciales, o al menos su gran mayoría, están constantemente conectados a internet desde 
el ordenador y, en los últimos años, también a través de sus teléfonos móviles o tablets. 
Este contexto ha propiciado un amplio abanico de ventajas del marketing digital, entre 
las que destacan: 
 Costes asequibles: El marketing online es accesible en términos de 
presupuesto, sobre todo si se los compara con los canales de marketing tradicionales 
como, por ejemplo, la televisión, la radio o la prensa.  
 Mayor capacidad de control, optimización y corrección de las campañas 
debido a la recogida y posibilidad de consulta en tiempo real de los resultados obtenidos, 
además, de manera exacta.  
26 
 
 Gran flexibilidad y dinamismo: Con la posibilidad de realizar testeos y 
cambios sobre la marcha en función de los resultados obtenidos y el comportamiento de 
los usuarios respecto a una campaña. 
 Permite una segmentación muy específica, personalizada y precisa: En una 
campaña de marketing online, la empresa puede segmentar sus campañas teniendo en 
cuenta los datos sociodemográficos, psicológicos de los usuarios, así como según su 
comportamiento en internet.  
 Permite una medición exacta de la campaña: Resultados obtenidos, beneficios, 
retorno de la inversión (ROI), etc. ( Equipo InboundCycle, 2017) 
4.6 Relaciones Bilaterales España y Colombia: 
Colombia estableció relaciones diplomáticas con España en 1881. Colombia tiene 
Embajada en Madrid y, de igual manera, España cuenta con Embajada en Bogotá. La relación 
entre ambos países es amplia y dinámica, en virtud de los vínculos históricos, culturales y 
humanos derivados del proceso de la colonización, los cuales se han traducido en lazos 
políticos, económicos y sociales inquebrantables. 
Ambos países sostienen un activo diálogo político a través del intercambio de 
encuentros de Presidentes, Vicepresidentes, Cancilleres, Ministros y Parlamentarios. 
El diálogo bilateral también es potenciado por un Mecanismo de Consultas Políticas 
Bilaterales de alto nivel. España es, además, un aliado en los escenarios multilaterales, como 
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promotor cardinal de la Comunidad Iberoamericana y principal interlocutor de nuestros 
intereses en la Unión Europea. 
El país Ibérico ha sido uno de los más vitales impulsores del Acuerdo Comercial con 
la Unión Europea, pues fue durante su Presidencia en el Consejo de la Unión Europea que 
concluyeron formalmente las negociaciones. 
España es, igualmente, uno de los principales cooperantes de Colombia en más de 
200 proyectos en 27 departamentos y es el tercer país de destino de la migración colombiana. 
Desde 2001, seis mil nacionales colombianos se benefician del Programa de 
Migración Temporal con regiones españolas en el marco del Acuerdo de Regulación de 
Flujos Migratorios Laborales.  Así mismo, el Convenio de Seguridad Social, desde el año 
2008 permite a los emigrantes colombianos sumar el tiempo cotizado en Colombia al de sus 
aportes en España. 
Colombia y España desarrollan conjuntamente una agenda extensa y diversa de 
temas. No obstante, Colombia sigue trabajando nuevos instrumentos y programas en aquellos 
asuntos directamente relacionados con el desarrollo socioeconómico, como es el caso de la 
educación, las energías renovables y la eficiencia energética, la infraestructura, el medio 
ambiente y el desarrollo agrícola. 
En cuanto a la cooperación, existe: El Marco de Asociación País, el cual prioriza 
cuatro sectores que tendrán mayor incidencia de la cooperación de España: construcción de 
la paz; género en desarrollo; crecimiento económico para la reducción de la pobreza; y agua 
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y saneamiento. Proyectos que se desarrollarán en los departamentos de Nariño, Cauca, Valle 
del Cauca, Chocó, Antioquia, Bolívar, al igual que en la Sierra Nevada de Santa Marta y 
Bogotá D.C. (Embajada de Colombia en España, 2018) 
4.7 Relaciones Económicas y Comerciales entre España y Colombia: 
España es un importante socio comercial de Colombia. Ocupa el puesto 9 como país 
de origen de las importaciones colombianas. El primer país del que importa Colombia es 
EE.UU. seguido de China, México, Brasil y Alemania. 
Las exportaciones españolas a Colombia, en 2017, están muy diversificadas y 
engloban a diferentes sectores. Los principales productos que España exporta a Colombia 
son maquinaria (10,4% del total), ferrocarriles y partes de ferrocarril (8,6%), vehículos 
(7,8%), productos farmacéuticos (7,0%), y más alejados quedan el aceite de oliva y otros 
aceites vegetales con un 2% y las bebidas alcohólicas y no alcohólicas (1%). 
En 2017, España se sitúa como el undécimo país de destino de las exportaciones 
colombianas (con un 2,6% sobre el total). Estados Unidos vuelve a consolidarse como 
principal destino de las exportaciones, con una representación del 29% del total exportado 
por Colombia, seguido de Panamá (7,15%) que se mantiene en segundo puesto, China 
(5,3%), que arrebata la tercera posición a Países Bajos (4%) y, en quinto lugar, México (4%). 
Es importante subrayar que, en 2017, el petróleo y combustibles minerales han 
supuesto el 73% del total de los productos importados por España a Colombia (Petróleo crudo 
52%; Briquetas de carbón 21%). En segundo lugar, pero muy alejado, se sitúan el café, té y 
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otras especias (6,4% del total de las importaciones), en tercer lugar las frutas y frutos secos 
(2,6%), seguido de otros residuos minerales (2,5%), plantas y flores cortadas (2,3%), grasas 
animales y vegetales (2%) y azúcares (1,7%). (Icex, 2017) 
4.8 Acuerdos Económicos entre España y Colombia: 
Acuerdo comercial entre Colombia y la Unión Europea: El Tratado de Libre 
Comercio (TLC) entre la Unión Europea (UE) y Colombia firmado en junio de 2012 entró 
en vigor el 1 de agosto de 2013 con el objetivo de acabar con las barreras existentes a la 
importación y exportación entre ambos países. Las disciplinas que se incluyeron en la 
negociación fueron: Acceso a Mercados; Reglas de Origen; Asuntos Aduaneros y 
Facilitación del Comercio; Obstáculos Técnicos al Comercio; Medidas Sanitarias y 
Fitosanitarias; Defensa Comercial; Servicios, Establecimiento y Movimiento de Capitales; 
Compras Públicas; Propiedad Intelectual; Competencia; Solución de Diferencias, Asuntos 
Horizontales e Institucionales; Comercio y Desarrollo Sostenible y Asistencia Técnica y 
Fortalecimiento de Capacidades. 
APPRI: En 1995 España firmó un Acuerdo de Promoción y Protección Recíproca de 
Inversiones (APPRI) con Colombia, que no llegó a entrar en vigor porque la Corte 
Constitucional lo declaró incompatible con la Constitución colombiana. Después de varios 
intentos fallidos se relanzaron las negociaciones en el mes de noviembre de 2004, y el 31 de 
marzo de 2005 se firmó el acuerdo con motivo de la visita de Estado del Presidente del 
Gobierno a Colombia. Es la primera vez que Colombia firma un acuerdo de estas 
características. El acuerdo fue ratificado en España por el Senado el 27 de octubre de 2005. 
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Entró en vigor el 1 de octubre de 2007 tras pronunciarse favorablemente la Corte 
Constitucional de Colombia. El principal objetivo de Colombia en este Acuerdo para la 
Promoción y Protección Recíproca de inversiones  fue establecer un marco jurídico justo y 
transparente que promueva la inversión a través de la creación de un ambiente estable y 
previsible que proteja al inversionista, su inversión y los flujos relacionados, sin crear 
obstáculos innecesarios a las inversiones provenientes. El acuerdo caducó en 2017, pero 
cuenta con una cláusula de renovación automática. Actualmente, se ha iniciado ya el proceso 
de renegociación del Acuerdo de protección recíproca de Inversiones (APPRI) entre España 
y Colombia. En enero se ha celebrado la primera ronda de negociaciones en Bogotá. Se ha 
avanzado significativamente y la negociación está siendo fácil y distendida. Esta prevista una 
segunda ronda de negociaciones en Madrid en marzo. La renegociación del acuerdo es una 
oportunidad para modernizarlo y para lanzar un mensaje claro a las empresas de ambos países 
de la voluntad de seguir contando con un régimen de protección adecuado. 
Convenio para evitar la Doble Imposición: El interés de ambos países en la firma se 
materializó el 31 de marzo de 2005 en Bogotá. Este acuerdo también fue ratificado por 
España (27 de septiembre de 2005) y entró en vigor el 22 de octubre de 2008. 
 
ICEX – ProColombia: ICEX España Exportación e Inversiones y ProColombia 
firmaron el 21 de septiembre de 2015 un convenio para promover la cooperación económica 
y el desarrollo de las relaciones comerciales entre España y Colombia, e impulsar la 
colaboración en la internacionalización de pequeñas y medianas empresas de ambos países. 
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Esta firma ha tenido lugar en el marco de un encuentro organizado en Bogotá por la Cámara 
de Comercio de España, en colaboración con ICEX y CEOE, en el que han participado unas 
200 pequeñas y medianas empresas españolas y colombianas con el propósito de establecer 
acuerdos comerciales. 
Acuerdo Medio Ambiente: En 2005 se firmó el Memorando de Entendimiento 
(MOU) entre el Ministerio de Medio Ambiente de España y el Ministerio de Ambiente, 
Vivienda y Desarrollo Territorial de la República de Colombia, sobre iniciativas referidas a 
cambio climático, incluyendo proyectos del Mecanismo de Desarrollo Limpio. 
Acuerdo sobre Turismo: En enero de 2014 se firmó un Memorando de Entendimiento 
(MOU) entre el Ministerio de Industria, Energía y Turismo de España y el Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo de Colombia, sobre cooperación en el ámbito turístico. 
Acuerdo sobre cooperación entre PYMES: En mayo de 2014 se firmó un Memorando 
de Entendimiento (MOU) entre el ICO y el Banco de Comercio Exterior de Colombia 
(Bancoldex) para el intercambio de información, la financiación y apoyo a las pymes 
españolas y colombianas y la cofinanciación de proyectos de inversión.  
 
CDTI- INNPULSA: El Director General del Centro para el Desarrollo Tecnológico 
Industrial (CDTI), Francisco Marín, y el Director General de la agencia INNPULSA, Juan 
Carlos Garavito, firmaron en julio de 2017 un Memorando de Entendimiento que tiene como 
objetivo promover la cooperación tecnológica entre España y Colombia mediante el 
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desarrollo conjunto de proyectos innovadores en los que participen empresas, clusters, 
centros tecnológicos y otras entidades de ambos países. 
Ministerio Fomento- Ministerio de Transportes (MOU): En noviembre de 2017, 
aprovechando la participación del Ministro de Fomento en el Congreso de Infraestructuras 
de Cartagena de Indias,  ambos ministerios firmaron un MOU en materia de cooperación en 
los ámbitos de las infraestructuras y el transporte. (Red de Oficinas Económicas y 
Comerciales de España en el Exterior, 2017) 
4.9 Comercio Exterior: 
El comercio exterior es la compra o venta de bienes y servicios que se realiza fuera 
de las fronteras geográficas de un país (en el exterior). Esto es, se transan productos en donde 
las partes interesadas se encuentran ubicadas en distintos países o regiones. 
El Comercio Exterior generalmente se encuentra sujeto a diversas normas tanto de 
control de los productos (sanitarios, seguridad, etc.), como de procedimientos (trámites 
burocráticos, registros, etc.) y de tributación (impuestos, aranceles, etc.). El objetivo principal 
del comercio exterior es satisfacer la demanda de los consumidores aprovechando las 
ventajas comparativas que tiene cada país. 
Características del Comercio Exterior: 
 Por definición, se trata de un comercio fuera de las fronteras del país. Un país puede 
comerciar con uno o más países. 
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 Los países que comercian tienen economías abiertas (permiten las transacciones con 
otros países) o al menos tienen acuerdos de comercio exterior con algún país en 
particular. 
 Suele estar sujeto a una normativa especial (control, proceso, tributos, etc.) 
 Los países interesados en intercambiar bienes y servicios con otros suelen suscribir 
acuerdos o convenios comerciales que buscan facilitar los procesos de intercambio. 
 La entrada o salida de productos generará un flujo de divisas. Cuando los países que 
comercian tienen distintas monedas, el valor de la divisa con respecto a la moneda 
local se refleja en el tipo de cambio. 
 Las fluctuaciones del tipo de cambio pueden afectar los flujos de comercio exterior 
entre los países que tienen distintas monedas. 
 Usualmente existe un organismo público encargado de controlar la entrada y salida 
de bienes de un país. Este organismo se llama Aduana y está encargado de controlar 
los flujos de entrada y salida de bienes a través de la frontera y de la aplicación de 
impuestos (tasas o tributos) que determine la ley. 
 
 
Formas de comercio exterior:  




 Importación: son el conjunto de bienes y servicios comprados por un país en 
territorio extranjero para su utilización en territorio nacional. 
 Comercio de tránsito: se consideran comercio de tránsito los servicios 
económicos, en los que el individuo que ejecuta la operación no tiene domicilio 
social ni en el país exportador ni en el importador, sino que está situado en un 
tercer país. 
Existen, además, formas especiales que no entran dentro de las categorías 
anteriores: 
 Inversiones internacionales directas. 
 Operaciones de compensación. 
 Operaciones de perfeccionamiento. 
 Fabricación bajo licencia. 
 Franquicia. 
 Cooperación. 
 Compañías de proyectos en el extranjero. 
 Intermediarios independientes. 
Además, los canales de distribución de mercancías en el comercio exterior se 
clasifican de la siguiente forma: 
 Directas: la distribución se realiza directamente entre el productor y el comprador, 
sin que intervenga ningún intermediario nacional. 
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 Indirectas: se realizan por medio de empresas especiales dedicadas al comercio 
exterior que actúan como intermediarios. (Paula Nicole Roldán, 2017) 
4.10 Mercadeo: 
El mercadeo es una acción que se desarrolla en un medio social, entre personas o 
entidades con un fin económico y administrativo, donde ambas partes, mediante un 
intercambio de intereses, obtienen lo que quieren. 
Es un proceso que consiste en la articulación y dirección de acciones estratégicas con 
el fin de crear un producto absolutamente vendible (es decir, que sea necesario y que posea 
valor), esto incluye generar una comunicación efectiva entre consumidor y empresa, 
manejando las relaciones, obteniendo finalmente una entidad con beneficios y clientes 
satisfechos. 
¿Qué elementos puede incluir la comercialización? 
 Análisis del mercado y la competencia. 
 Determinación del producto. 
 Cualidades. 
 Valor. 
 Mensaje a enviar al consumidor. 
 Mecanismo para enviar el mensaje. 
 Cómo distribuir el producto. 
Los 7 tipos de marketeros: 
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 Convencional: Son quienes se apegan a los medios tradicionales, usualmente han sido 
formados bajos estos paradigmas y si bien han sido testigos de los cambios sociales 
e informáticos, se mantienen relativamente fieles a la televisión, radio, prensa o 
relacionados. 
 Marca: Es experto en la creación de marcas, haciendo que una compañía alcance su 
insignia particular, personal y destacable dentro de la comunidad de consumidores. 
 Internet: Si en algo se manejan, es en las plataformas del ciberespacio, ya sea páginas 
web  o cualquier otro instrumento relacionado. También se conoce como Marketing 
online. 
 Redes sociales: Hoy las redes sociales se toman la vida de las personas y es una de 
las vías de comunicación más importantes, ya que es aquí donde las personas 
encuentran el medio para emitir información y recibirla. Si quieres que tu empresa 
evolucione y esté en boca de todos, este es el camino para enviarla masivamente de 
usuario en usuario. 
 Comunicador: Tienen habilidad para vender sin que el consumidor se dé cuenta. 
 Investigador: Aplicados en la investigación y de las reglas de esta disciplina. 
 Visionario: Se adelantan a las necesidades de los consumidores. (Equipo de 
Redacción de Concepto.de, 2017) 
4.11 Fidelización del Cliente: 
La fidelización de clientes tiene como objetivo conseguir, mediante diversas 
estrategias y técnicas de marketing y ventas, que el consumidor que haya adquirido con 
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anterioridad alguna de nuestros productos o servicios nos siga comprando y se convierta en 
un cliente habitual. 
Ventajas de conseguir clientes leales a nuestra empresa o marca 
La fidelización o lealtad del cliente con nuestra empresa es hoy en día un factor 
fundamental para la buena marcha de un negocio, ya que de lo contrario no podremos 
beneficiarnos de ventajas como: 
 Retener clientes, que es siempre mucho más económico que conseguir nuevos, puesto 
que no es necesario poner en marcha acciones de marketing muy costosas, las cuales 
no siempre garantizan el retorno de la inversión. 
 Con la fidelización de clientes se consiguen, obviamente, más ingresos, que luego 
pueden utilizarse para cubrir gastos fijos o emprender nuevas líneas de negocio. 
 El cliente fidelizado no acude a la competencia, lo que nos ayuda a debilitarla. 
 Por otro lado, de los clientes fidelizados tenemos información muy valiosa que 
nuestros competidores desconocen, lo que nos sitúa en una situación ventajosa. 
 Permite aumentar tanto el ticket medio como la frecuencia de compra. 
 El cliente fidelizado tiende a convertirse en un "evangelista" de nuestra marca, es 
decir, nos va a recomendar en cuanto tenga ocasión. (Agencia de Inbound 
Marketing, 2018) 
4.12 Comercio Internacional: 
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El comercio internacional hace referencia al movimiento que tienen los bienes y 
servicios a través de los distintos países y sus mercados. Se realiza utilizando divisas y está 
sujeto a regulaciones adicionales que establecen los participantes en el intercambio y los 
gobiernos de sus países de origen. Al realizar operaciones comerciales internacionales, los 
países involucrados se benefician mutuamente al posicionar mejor sus productos, e ingresar 
a mercados extranjeros. (Comercio y Aduanas, 2012) 
4.13 Cooperación Internacional: 
Se entiende por Cooperación Internacional la acción conjunta para apoyar el 
desarrollo económico y social del país, mediante la transferencia de tecnologías, 
conocimientos, experiencias o recursos por parte de países con igual o mayor nivel de 
desarrollo, organismos multilaterales, organizaciones no gubernamentales y de la sociedad 
civil. También se conoce como cooperación para el desarrollo y es un concepto global que 
comprende diferentes modalidades de ayuda que fluyen hacia los países de menor desarrollo 
relativo. 
 
La cooperación internacional o las Ayudas Oficiales al Desarrollo (AOD) se 
enmarcan en dos grandes criterios: los intereses del donante y las necesidades del receptor o 
país socio, pero el fondo de la misma se orienta a menguar la brecha de la pobreza en los 
países a través del fortalecimiento de sus gobiernos locales, la asociatividad, el mejoramiento 
de la productividad, el intercambio de experiencias o tecnología, entre otras actividades o 




Una innovación es la introducción al uso de un producto (bien o servicio) o de un 
proceso, nuevo o significativamente mejorado, o la introducción de un método de 
comercialización o de organización nuevo aplicado a las prácticas de negocio, a la 
organización del trabajo o a las relaciones externas. Para que haya innovación hace falta, 
como mínimo, que el producto, el proceso, el método de comercialización o el método de 
organización sean nuevos (o significativamente mejorados) para la empresa. 
Las actividades innovadoras se corresponden con todas las operaciones científicas, 
tecnológicas, organizativas, financieras y comerciales que conducen efectivamente, o que 
tienen por objeto conducir a la introducción de innovaciones. Algunas de estas actividades 
son innovadoras en sí mismas, otras no son nuevas pero son necesarias para la introducción 
de innovaciones. Las actividades de innovación incluyen también a las de I+D que no están 
directamente vinculadas a la introducción de una innovación particular. 
Se debe considerar la innovación como un proceso continuo, sustentado en una 
metodología que genere conocimiento, el aprovechamiento de nuevas tecnologías, o la 
generación de oportunidades de innovación. (Colciencias, 2018) 
4.15 Competitividad: 
La competitividad se define como la capacidad de una entidad u organización con o 
sin fines de lucro para competir. En el ámbito económico la competitividad juega un rol 
fundamental en empresas y países, definiendo así la aptitud de cada uno para poder 
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mantenerse en el mercado. Las ventajas comparativas influyen de forma determinante ya que 
las mismas proporcionarán el alcance, sostenimiento y mejoramiento en cuanto a la posición 
socioeconómica en que se encuentre. 
Las ventajas comparativas involucran aquellos recursos que posee una empresa 
(materia prima, tecnología, conocimientos, etc.) y por los cuales destaca en comparación con 
otra empresa que dispone de ellos pero en menor medida o que simplemente no los tiene. 
Cuando una empresa busca competitividad, significa que está planteando nuevos 
métodos de negocios y estrategias de mercado que le propinen una evolución positiva y 
trascendente, y de esa manera adaptarse al modelo económico actual. 
Una empresa logra competitividad a base de experiencia y aprendizaje a través de los 
años en donde la influencia de sus dirigentes, accionistas, empleados, del Estado y la sociedad 
marcan el rumbo de la misma. 
Tipos de competitividad: 
 Competitividad interna: Es aquella capacidad que tiene una empresa para explotar 
eficientemente y de forma positiva aquellos recursos con los que cuenta. La 
competitividad interna resalta entonces la fuerza de superación que tiene por sí misma 
y su capacidad evolutiva para ser más eficiente. 
 Competitividad externa: Se basa entonces en los logros conseguidos por una 
empresa en el contexto del mercado. Entonces, podemos decir que la competitividad 
externa se encuentra en dependencia del modelo de mercado en cual se halla inmersa 
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dicha empresa, que deberá analizar entonces el dinamismo de la industria, la 
innovación, etcétera, para lograr un nivel de competitividad que le permita subsistir. 
Una vez alcanzado un nivel de competitividad positivo, el mismo se deberá mantener 
con el paso del tiempo a través de la generación de nuevas ideas futuras y del 









La idea a desarrollar, fue determinada para llevarse a cabo en todas las áreas de la 
empresa de la Cámara de Comercio Hispano Colombiana ubicada en la ciudad de Bogotá, 
gestionada y evaluada mes a mes por el área de Comercio Exterior. 
Al identificar que la Cámara se encontraba en cierta desactualización en lo que 
respecta a herramientas tecnológicas, se seleccionaron las medidas correctivas para mejorar 
e impulsar el área de Comercio Exterior y de esta manera crear y fortalecer las relaciones 
bilaterales entre España y Colombia. 
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En conjunto con la Directora de Comercio Exterior y el Coordinador de IT, se creará 
en la página web de la Cámara de Comercio Hispano Colombiana (www.camacoes.com.co) 
un boletín de noticias donde se muestren proyectos o licitaciones que signifiquen una 
oportunidad para los empresarios colombo-españoles, dividido por los sectores del mercado. 
Este, se irá alimentando semanalmente por los pasantes de la institución y será publicado en 
las redes sociales de la Cámara. 
Asimismo, se implementará LinkedIn como la principal red social de la CCHC, donde 
se contratará a una persona que trabaja capacitantando sobre esta herramienta. De esta 
manera, cada empleado de la Cámara se creará un perfil donde ingresará su Hoja de Vida y 
cualquier información adicional que cree valor a este. Por último, se capacitará al personal 
semanalmente de manera que se pueda mostrar el objeto social de la empresa correctamente. 
Al final de estas capacitaciones se medirá el impacto y el crecimiento de los perfiles y se 
convocará a una reunión para mostrar los resultados. 
6. PLAN DE ACCIÓN 
Para desarrollar este trabajo de grado y poder concretar las mejoras a las 
problemáticas detectadas, se implementara un procedimiento donde se indique a los 
colaboradores los procesos a llevar a cabo y se logre cumplir durante el tiempo estipulado 
los objetivos de modernización a la Cámara de Comercio Hispano colombiana. 
     Se han determinado una serie de actividades que se cumplirán a lo largo del semestre 
2018-I. Como primera instancia se convocará a una reunión con todos los empleados de 
la empresa, se escucharán las propuestas y puntos a mejorar, se escogerán ideas y se 
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informará del proceso por el que entrará la CCHC. Luego, al pasar las semanas se recibirá 
capacitación semanalmente por parte de José María Vich quien es Conferencista y 
Transformador Digital, quien enseñará y transmitirá la responsabilidad de mostrar la 
empresa por medio de redes sociales. Al tiempo, se implementará el espacio del boletín 
de noticias y se repartirá las labores a desarrollar en este espacio. 
Por último, luego de cada servicio contratado por medio de las dos plataformas 
virtuales se envía al contratista una evaluación del servicio en especial del que hizo uso, 
determinando el impacto del perfil de CCHC y calificando el trabajo hecho por cada 
practicante por parte de la Directora de Comercio Exterior. 
 
 
Tabla 1 Cronograma de Actividades 
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
ACTIVIDADES DE LA SEMANA 
Enero Febrero Marzo Abril 
3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 
Reunión con la Directora de Comercio Exterior y el 
Coordinador de IT para revisión de página web y propuestas 
de mejora                             
2 
Asignación de sectores para el boletín de noticias y 
propuesta ficha país                             
3 Creación de una Ficha país para la página web                             
4 
Formato de membrete para la Ficha y evolución de 
Noticamara                             
5 Entrega Ficha País por parte de los pasantes CAMACOES                             
6 Inicio trabajo de grado                             
7 Presentación ante la Cámara idea de utilización de LinkedIn                             
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8 Petición de permiso de recolección de datos a la CCHC                             
9 
Presentación de José "Chema" Vich - Conferencista y 
Consultor de LinkedIn                              
10 Creación de Perfiles y Biografía en LinkedIn                             
11 1era Sesión formativa (Impacto de las redes)                             
12 Avance Trabajo de Grado                             
13 Toma de Fotos a los colaboradores de la CCHC                             
14 2da Sesión formativa (Revisión de primera tarea)                             
15 
3ra Sesión formativa LinkedIn (Medición del impacto + 500 
amigos)                             
16 
4ta Sesión formativa a los directivos y tutores en la red socia 
LinkedIn                             
17 Envío de libros por parte de Chema                             




7. ACTIVIDADES REALIZADAS 
7.1 Actividades propuestas a la Cámara de Comercio Hispano Colombiana 
Cumpliendo con lo establecido en el Cronograma de Actividades. En primera 
instancia se empezó con una reunión donde a los 7 pasantes se les asignó un sector económico 
y temas que impulsaran la inversión en Colombia, tales como: Energías Renovables, 
Turismo, Agroindustria, Infraestructura y Construcción, Metalmecánico, Medio Ambiente, 
Energía, Minería, Gas y Petróleo, Licitaciones, Eventos y Ferias, entre otros. Estas noticias 
debían ser recogidas semanalmente y el miércoles por la tarde ser enviadas a los tutores 
asignados para su verificación y aceptación, y luego ser publicadas el viernes de cada semana. 
Fuente: Creación Propia 
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Esta tarea fue establecida durante todo el semestre y a medida que entren nuevas personas se 
seguirá asignando con el fin de que los empresarios españoles estén al tanto del mercado 
colombiano y las posibilidades de inversión. 








Al tener como prioridad la modernización de la página web, como propuesta se ideó 
la construcción de una Ficha País que la CCHC enviaría a España para que fuera publicada 
tanto en ese país como en Colombia. En esta ficha, se debían implementar temas como: 
Información general del país (Población, Capital, Ciudades de importancia, Idioma, Moneda, 
etc.), Inversión Extranjera Directa, Acuerdos Comerciales, Balanza Comercial, Aspectos 
políticos, Indicadores Económicos, Sectores Estratégicos y consejos para reuniones en 
Colombia. Esto le daría un nuevo aire a la página web y sería de gran uso por las Cámaras 
de Comercio Españolas (principales aliadas), para los empresarios y para estudiantes donde 
estos tengan la oportunidad de informarse con datos completamente actualizados de cómo se 




encuentra el país en el momento.  








































































Al ver que esta nueva iniciativa despertó el interés de muchos empresarios, ya que, 
las consultas por medio de la página web incrementaron. La ficha país se presentó ante las 
directivas de la CCHC y se decidió empezar a utilizarla como información adicional en cada 
una de las misiones realizadas, tales como: Misión Asturex (Principado de Asturias), Misión 
Cámara de Comercio de Madrid, Misión Málaga, Misión IPEX (Cámara de Comercio - 
Castilla la Mancha) entre otras. Esta información se agregaba en un informe sectorial y de 
datos importantes del país que permitiera que cada vez que un empresario viniera a Colombia, 
tuviera una idea de cómo estaba el sector económico de su interés. 




La segunda propuesta en la reunión inicial fue la implementación de redes sociales, 
en conjunto con el Director Enrique Dezabala y la Coordinadora de Comercio Exterior, 
Adriana Ayala, se acordó que se implementaría la red Social LinkedIn ya que tiene un alcance 
muy grande y llega a las personas correctas, debido a que es una red social profesional y solo 
se publican cosas de beneficio empresarial. El primer paso, fue contactar a José “Chema” 
Vich, un conferencista español y especialista en la red Social LinkedIn, con él se estableció 
que los jueves en la tarde serían las capacitaciones, algunas serían en grupo y otras 
personalizadas, estas clases serian durante 1 mes. 
En la primera sesión, el Sr. Vich, mostró por medio de ejemplos, la importancia del 
marketing digital y lo importante que era para una empresa ir actualizándose con el objetivo 
de abarcar un mayor porcentaje del mercado y fidelizar a sus aliados. Al finalizar, por medio 
de Adriana Ayala, Coordinadora de Comercio Exterior, envió una actividad a realizar para 
la próxima clase y era la creación de los perfiles de cada uno de los empleados de la CCHC, 
donde se indicaba los pasos a seguir para la creación de los perfiles, la manera en cómo se 
debía hacer la biografía (incluir teléfonos y redes de contacto, intereses personales y 
profesionales, estudios, idiomas, entre otras cosas), debían tomar fotos a cada uno con un 
fondo que representara a la cámara y por ultimo completar este paso con 500 amigos 
conectados en la red. 












En la segunda sesión, Chema, visitó las instalaciones de la Cámara de Comercio 
Hispano Colombiana y en la sala de juntas hizo seguir uno por uno a los empleados y calificó 
sus perfiles, revisando que se cumpliera con los objetivos propuestos y dando nuevas 
recomendaciones. Siguiente a esto, en una nueva sesión, el Sr. Vich reunió a los 
colaboradores y presentó los perfiles y el que se había creado exclusivamente a la Cámara de 
Comercio Hispano Colombiana, indicando lo que se debía hacer para causar el impacto que 
se quería con este proyecto. Adicional a esto, se debió descargar la aplicación en los celulares 
personales y de ahí por medio de estadísticas verificar que tan provechoso estaba siendo la 
red. 
Estos perfiles ayudaron a que cada evento, misión, agenda, feria, show room, o 
cualquier otro servicio que ofrece la Cámara fuera publicado tanto por el perfil de Camacoes, 
como por cada uno de sus colaboradores. La acogida al perfil de CAMACOES fue 
impresionante y se logró contactar a personas que vía telefónica no era posible, así como 
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también, adquirir nuevos negocios para la entidad, las consultas aumentaron y muchas 
empresas contrataron las instalaciones para llevar a cabo sus reuniones o eventos.  
Adicional a esto, José Vich, envió unos libros online que tienen unas prácticas que él 
quería que se pusieran en marcha, se aplicaran en la red social y en la vida laboral de cada 
uno. Finalmente, como ayuda extra se capacitó a los directivos de la CCHC para que ellos 
también se empaparan del tema y tuvieran acceso a otros mercados internacionales, 
principalmente el de España. Actualmente, las dos ideas propuestas en el mes de Enero se 
han ido implementando día con día en la institución y se llevan todos los servicios y 
publicidad a la red, obteniendo efectividad en las servicios Comex y mayor fidelización por 




8. PRESENTACIÓN Y ANÁLISIS CRÍTICO DE RESULTADOS 
Como estudiante de Negocios Internacionales, este primer semestre del año fue de 
gran enseñanza y madurez profesional. Trabajar en una Cámara de Comercio internacional 
donde todo lo que realizara debe ser pensado a gran escala y en la mejora de las relaciones 
bilaterales con España, fue de gran significancia y crecimiento personal. Esta oportunidad 
permitió afianzar conocimientos, conocer todos los segmentos de la economía de un país y 
desarrollar la capacidad de trabajo en equipo y sentido de pertenencia hacia una entidad, 
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generando un carácter critico ante las posibilidades de nuevos negocios y la implementación 
de empresas españolas en Colombia. 
El poder ser creativo y tener la posibilidad de implementar ideas como el Boletín de 
Noticias o las redes sociales, permitieron que la CCHC llegara de manera más efectiva y 
cercana a otros empresarios que constantemente están viajando en búsqueda de nuevas 
oportunidades y que por los métodos tradicionales de comunicación no es posible contactar. 
Actualmente, el sistema comunicativo en la empresa es mucho más efectivo y eficiente, se 
está trabajando en el desarrollo de nuevas aplicaciones y herramientas (App móvil y 
facturación electrónica) que permitan a la Cámara llevar a cabo sus actividades de manera 
más tecnológica y de mayor acceso para todos sus colaboradores, afiliados, aliados, etc. 
Trabajar en el área de Comercio Exterior, permitió entender y respetar la manera de 
actuar de otra culturas, como lo es la europea. Siendo cada día capaz de resolver y velar por 
el interés de ambos países, generando oportunidades comerciales en la constante búsqueda 
de negocios y circunstancias favorables para los aliados españoles. Es importante resaltar, 
que cada una de las actividades asignadas por la Coordinadora de Comercio Exterior fueron 
desarrolladas correctamente, cumpliendo con los tiempos y fechas establecidas. Asimismo, 
el plan de acción para el mejoramiento y modernización de los servicios de la CCHC se 
cumplió a cabalidad, permitiendo la creación de este trabajo de grado. Gracias a las mejoras 
hechas en la entidad, la Cámara goza de un sistema de respuesta eficiente y moderna, donde 
puede suplir las necesidades de una empresa sin importar en qué lugar se encuentre.  
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Además, esta nueva red social permitió que el problema de diferencia horaria que 
existe entre Colombia y España se mitigara un poco, ya que, al tener esta aplicación en el 
celular se podía responder e interactuar con las personas sin importar si se estaba o no en 
horario laboral. También, se empezaron a fidelizar todas aquellas empresas afiliadas a la 
CCHC que por medio de las redes se podían enterar diariamente de  informes sectoriales, 
noticias que representaran oportunidad o que simplemente mostraban la realidad del país.  
Durante todo el proceso de las prácticas profesionales, se estuvo en un ambiente 
laboral grato, el trabajo en equipo se veía reflejado en cada Misión Comercial o Feria 
Internacional. Se pudo explotar toda la creatividad y la capacidad resolutiva de cada persona, 
se mejoró en etiqueta y protocolo que en este tipo de trabajo es de suma importancia. 
También, el trato a los demás y tener destreza en la comunicación fueron factores que 
nutrieron esta pasantía. Sin embargo, el tiempo fue corto y se debe seguir trabajando en el 
crecimiento personal, la mejora continua es lo que hace grandes profesionales, aprender más 
de las culturas, respetar y tener paciencia a los demás, con el fin de tener mayor confianza y 
poder desenvolverse mejor ante cualquier situación. 
9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
La Cámara de Comercio Hispano Colombiana, es una de las entidades gremiales con 
gran prestigio comparada con otras entidades españolas como el ICEX y la Embajada de 
España en Colombia. Muchos empresarios prefieren tomar los servicios de la Cámara ya que, 
vela y actúa por el interés de los socios, empresas colombianas, españolas y de la 
Administración española, promoviendo el Comercio entre España y Colombia.  
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Internamente la Cámara, se encuentra muy bien estructurada, es un edificio de 7 pisos 
que alberga otras empresas españolas como lo son las firmas de abogados Moncada e 
Iberoeuropa, quienes se integran de manera correcta y amigable a la cámara, con ellos se 
apoya la parte legal de la empresa y se solventa los servicios de constitución de empresas, 
entre otros, solicitados por empresas españolas. Cuenta con áreas comunes en muy buen 
estado, donde a diario se hacen las pausas activas (dos veces por día) y se tiene una terraza y 
cocina equipada para el almuerzo de los colaboradores. Tiene dos salones con capacidad para 
más de 200 personas y cuenta con la tecnología necesaria para suplir las necesidades de las 
compañías contratistas. El personal del trabajo, siempre trabaja en función de la seguridad y 
el bienestar de los que se encuentran en el edificio y el trabajo en equipo es fundamental para 
el correcto desempeño de las funciones.  
El área de Comercio Exterior donde se desarrollaron las prácticas profesionales es el 
potencial de la empresa, ya que de ahí salen la mayoría de los trabajos y la mayoría de visitas 
de empresas españolas provienen de los servicios Comex. Todos sus procesos se encuentran 
reglamentados y certificados bajo las normas ISO y se evalúa cada misión y la atención de 
cada uno de los asesores con el fin de conocer el trabajo y la manera en cómo se resuelven 
las inquietudes y necesidades de los empresarios. 
La implementación de estas dos nuevas herramientas tecnológicas, permitieron 
afianzar y aprovechar conocimientos básicos de Comercio Exterior tales como: Incoterms, 
Cooperación Internacional, Relaciones y Desarrollo de Negocios, Comercio Bilateral, 
Balanza Comercial. Siendo estos aplicados durante cada uno de los servicios ofrecidos por 
Camacoes. Además, lo aprendido durante la carrera de Negocios Internacionales aportó de 
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manera significativa, la creatividad y el paso a la modernización de la entidad, puesto que al 
permitir el ingreso de pasantes, da libertad al aporte de ideas y nuevos proyectos dentro de 
esta. La Cámara hoy en día está innovando y aplicando de manera correcta y responsable 
estas herramientas tecnológicas, basando la mayoría de sus servicios por medio de las redes 
y la página web, lo que permite la resolución de inquietudes lo más rápido posible. 
Como recomendación general, la CCHC debe empezar a modernizar las demás áreas 
de la empresa, esto puede ayudar a dar una mejor impresión y llegar a ser más eficientes de 
lo que ya son. La innovación tecnológica y el marketing digital que la Cámara pueda 
implementar solo la harán más competitiva con respecto a otras entidades gremiales 
dedicadas al Comercio Exterior y las Relaciones Internacionales. La capacitación a los 
empleados y la seguridad que la empresa pueda brindarles a estos será lo que haga crecer la 
motivación, su productividad, compromiso y el sentido de pertenencia por parte del equipo 
Camacoes, generando la creación de valor por parte de sus colaboradores y afiliados. 
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Fuente: (Servidor Camacoes, 2018) 
Ilustración 7 Presentación oficial ante los afiliados de la aplicación de LinkedIn como principal 








Fuente: (Servidor Camacoes, 2018) 
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Ilustración 11  Acta de Legalización de Prácticas Profesionales 
 





















































Fuente: Universidad del Magdalena 
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Fuente: Cámara de Comercio Hispano Colombiana 
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